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Основной целью деятельности торговых организаций является 
максимизация финансовых результатов от продажи продукции. 
В финансовом, налоговом и управленческом учете формируются разные 
показатели финансовых результатов [см., например, 1; 3]. Для эффективного 
управления финансовыми результатами в торговой организации в условиях 
влияния разнообразных внутренних и внешних факторов необходима 
детальная информация о затратах и результатах по клиентам, создаваемая 
в системе управленческого учета. Это связано с тем, что на сегодняшний 
день успешность деятельности торговых организаций зависит не только 
от правильности определения ассортимента реализуемых товаров, 
но и от управления формированием затрат и финансовых результатов 
от реализации товаров отдельным клиентам. 
Для расширения возможностей управления формированием 
финансовых результатов по клиентам многие торговые организации 
внедряют новую систему учета затрат и результатов по видам 
внутрихозяйственной деятельности и бизнес-процессам (АВС-костинг). Этот 
метод управленческого учета затрат основан на распределении затрат 
по бизнес процессам и видам внутрихозяйственной деятельности [2].  
АВС-костинг является очень трудоемкой и затратной системой учета 
в части сбора и подготовки информации. В связи с этим сбор и обработку 
данных для системы АВС-костинг желательно осуществлять с помощью 
автоматизированных программ (или программы Microsoft Excel), что 
позволит повысить эффективность использования этой системы 
управленческого учета. 
Далее рассмотрим возможность применения в торговой компании 
ООО «ТК Интеграл-С» метода «АВС-костинг». К отдельным бизнес 
процессам в этой организации можно отнести: реализацию продукции, 
оформление документов, снабжение, дополнительные услуги по доставке, 
хранение на складе, себестоимость проданных товаров. В нашем случае все 
расходы на продажу следует разделить на постоянные и переменные 
и распределить их по бизнес процессам.  
Таким образом, используя метод учета затрат «АВС-костинг», 
возможен контроль издержек по каждому отделу или бизнес процессу. 
Для дальнейшего применения методики «АВС-костинг» необходимо 
по каждому бизнес процессу определить собственный носитель затрат – 
драйвер затрат, который оценивается в соответствующих единицах 
измерения. В таблице 1 рассчитана стоимость единицы драйвера затрат 
путем деления суммы расходов по каждому бизнес процессу на общее 
количество соответствующего драйвера затрат. Затем, выделим трех 
основных крупных клиентов и распределим драйверы по этим клиентам. 
Данные о драйверах затрат по клиентам представлены в таблице 2. 
Таблица 1 
Расчет ставок драйверов затрат 
Бизнес процессы Затраты, 
тыс. руб. 
Драйверы затрат Величина 
драйвера 
Ставка 
драйвера, 
руб./ед. 
Реализация 
продукции 
4586 Количество поставок 3000 1528,67 
Оформление 
документов 
1570,5 Количество счетов-
фактур 
3500 448,71 
Снабжение 853,5 Число заказов товаров 1000 853,5 
Дополнительные 
услуги по доставке 
24670 Число доставок 3300 7475,75 
Хранение на складе 12523 Занимаемая площадь, 
кв.м. 
5000 2504,6 
Себестоимость 
продаж 
340967 Себестоимость 
проданных товаров 
10618 32112 
Итого 385170    
Таблица 2 
Данные о драйверах затрат по клиентам 
Драйверы затрат Всего По клиентам 
АК- 
ТАШ 
КамГэсинжиниринг РемЭнергоСтрой Прочие 
Количество поставок 3000 800 700 550 950 
Количество счетов-
фактур 
3500 900 800 750 1050 
Число заказов товаров 1000 300 200 200 300 
Число доставок 3300 800 700 800 1000 
Занимаемая площадь, 
кв.м. 
5000 1300 1200 1050 1450 
Себестоимость 
проданных товаров 
10618 2700 2200 2518 3200 
 
Следующей стадией применения «АВС-костинг» будет определение 
финансового результата по клиентам с учетом затрат, рассчитанных 
по указанным выше драйверам (таблица 3). 
 
 
 
Таблица 3 
Финансовый результат по «АВС-костинг», в тыс.руб. 
Наименование показателя АК- 
ТАШ 
КамГэс-
инжинирин
г 
РемЭнергоСтр
ой 
Прочие Итого 
1.Выручка  98470 81605 92130 116660 388865 
2.Затраты, в т.ч.: 97822 80485 90818 116045 385170 
2.1.Себестоимость проданных 
товаров  
86702 70646 80858 102758 340964 
2.2.Реализация продукции 1223 1070 841 1452 4586 
2.3.Оформление документов 404 359 337 471 1571 
2.4.Снабжение 256 171 171 256 854 
2.5.Дополнительные услуги 
по доставке 
5981 5233 5981 7476 24671 
2.6.Хранение на складе 3256 3006 2630 3632 12524 
3.Прибыль (убыток) по АВС-
костинг 
648 1120 1312 615 3695 
4.Прибыль (убыток), 
рассчитанный традиционным 
способом 
574 1683 798 640 3695 
 
Из приведенных расчетов видно, что, если клиент показывает самые 
лучшие результаты по объему продаж и приносит самую большую выручку, 
он не всегда является самым выгодным для поставщика, а клиент с меньшим 
показателем выручки и объемом продаж может приносить больше прибыли. 
Это связано с различными затратами на реализацию и себестоимости 
товаров.  
При распределении расходов традиционным методом 
пропорционально выручке, величина прибыли от продаж по клиентам 
изменилась: прибыль по ООО РемЭнергоСтрой при АВС-костинг равна 1312 
тыс. руб., а при обычном распределении затрат прибыль меньше на 514 тыс. 
руб. и составила 798 тыс. руб.; прибыль по ООО КамГэсинжиниринг 
при АВС-костинг равна 1120 тыс. руб, а при традиционном расчете прибыль 
составила 1683 тыс. руб., что на 563 тыс. руб. больше.  
Таким образом, применение системы АВС-костинг, основанной 
на распределении затрат по бизнес процессам и видам деятельности, 
предоставило возможность контроля над издержками по каждому отделу, 
бизнес процессу и клиенту. После распределения затрат бизнес процессов 
по контрагентам были выявлены наиболее выгодные клиенты. Оказалось, 
что наибольшую прибыль компании могут приносить контрагенты, которые 
показывает не самые лучшие итоги по объему продаж и выручке. 
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